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RESUMEN EJECUTIVO

El presente proyecto de plan de negocio, se ha ejecutado con el fin de
fomentar una mejor nutricién para los nifios, que actualmente estan en etapa
escolar, porque es aspecto béasico, para que puedan desarrollarse
correctamente, en las diversas tareas y actividades tanto mentales vy fisicas,
tal y como lo especifican los diversos estudios sobre nutricién sobre los cuales
se ha apoyado el Ministerio de Educacion. Por ello la empresa SiloSutible ha
desarrollado este concepto, para ofrecer un tipo de lunch nutritivo, para que
supla a aquellos productos chatarra que no aportan beneficios para la salud,
asi como no aportan un mejor rendimiento académico de los estudiantes.
Cabe recalcar, que se realizd una investigacion previa, para conocer cuan
factible es el proyecto en si, para luego en base a la informacion obtenida,
poder trabajar ofreciendo alternativas que ayuden al correcto desarrollo del
proyecto del plan de negocio. Se estableci6 un mercado meta, para
direccionar los esfuerzos de marketing necesarios para dar a conocer el lunch
nutritivo, y esto a la vez, permitir4 especializar la produccion y composicién de
los alimentos del lunch nutritivo, de acuerdo al tamafio del mercado meta al
cual se desea llegar. Dentro del presente plan de negocios, estan detallados
todas las caracteristicas del lunch nutritivo, los planes estratégicos de
comunicacion utilizados, las politicas y garantias de créditos y cobranzas, asi
como estan definidos la asignacion de los precios, la plaza donde se
comercializara el producto, y el tipo de promocién a emplear. Para conocer la
factibilidad del proyecto fue necesario determinar la inversion inicial, cuales
serian las fuentes de financiamiento, el presupuesto, asi como fue necesario
analizar en cuanto tiempo se recuperara la inversion hecha. El proyecto
cuenta con una responsabilidad social, enfocada en que se emplearan
materiales reciclados cuidadosamente desarrollados los cual generara
beneficios ambientales, y por Ultimo se describen las conclusiones y
recomendaciones, el material de referencia la bibliografia, y los anexos del

presente plan de negocios.
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INTRODUCCION

La alimentacién en la educacion es uno de los factores mas importantes
para que los nifios que cursan esta etapa en su vida, tengan un mejor rendimiento
académico, ya que los alimentos son los que aportaran nutrientes y vitaminas
para mantenerlos activos y tengan una mejor retentiva de lo impartido tanto
dentro como fuera del aula de clases. En Ecuador desde hace un par de afios,
se han venido dando directrices dentro del sector educativo, enfocados no solo a
que los nifios en las escuelas y los adolescentes en los colegios gocen de una
buena infraestructura y materiales informaticos para un mejor desempefio
académico, sino que ademas, el Gobierno Nacional con la ayuda del Ministerio
de Educacién, han establecido que se prohiba la venta de productos chatarras
en todos los bares de las instituciones educativas del pais, ya que no aportan
beneficios educativos ni en la salud de los estudiantes, por el contrario, estos
productos que por lo general contienen altos niveles de azlcares y grasas
saturadas, hacen que los estudiantes tengan un rendimiento menor para poder
cumplir con las tareas y actividades que los maestros les solicitan. Por ello, la
propuesta de un plan de negocio de una empresa comercializadora de lunch
nutritivo, es una oportunidad presentada, debido a la resolucion tomada por el
Gobierno Nacional conjuntamente con el Ministerio de Educacion, para la
prohibicion de la venta de comida y todos aquellos productos chatarra, por lo que
abre la oportunidad de ingresar a este mercado con una alternativa, sana y
variada, que sera del agrado no sélo de los estudiantes, sino que ademas se
beneficiaran las instituciones educativas, porque tendran estudiantes mas aptos
en diversas y disciplinas escolares. De igual manera los padres de los estudiantes
también se beneficiaran de este plan de negocios, ya que estaran seguros de
gue todo lo que consumen sus hijos fuera de casa, tiene la garantia de aportar
en su rendimiento escolar y la salud en general de los estudiantes, debido a que
se utilizaran productos caseros y naturales como frutas, jugos de frutas, sandwich

variados entre otros alimentos que compondran el pack del lunch nutritivo.

XVI



DESCRIPCION DEL PROYECTO

SiloSutible, es una empresa nueva dedicada a ofrecer diversos productos
alimenticios a través del servicio de catering, es decir entrega de alimentos a
hogares y empresas. Esta empresa tiene una variada gama de productos a
disposicion del mercado guayaquilefio, ofreciendo productos alimenticios
elaborados cien por ciento de manera artesanal, es decir, todos hechos en casa,
tomando en cuenta y cuidado todo su proceso desde la seleccion de los
ingredientes, como las frutas, los panes entre otros, para garantizar que los

consumidores se alimentaran de manera saludable.

Actualmente, SiloSutible cuenta con una cartera importante de clientes a
nivel de Guayaquil, gracias a que los alimentos elaborados y ofertados han tenido
gran aceptacién por su calidad, sabor y variacion, por ello, SiloSutible ha
considerado ingresar al mercado estudiantil, ofreciendo packs nutritivos con
alimentos que aporten con nutrientes necesarios para el desarrollo intelectual y
fisico de los estudiantes tanto fuera como dentro del aula de clases. Este plan de
negocios nace para brindar una alternativa sana, basandose en oportunidades
presentadas en el mercado ecuatoriano, para disminuir el consumo de productos
chatarras en las instituciones educativas, ademas se aprovechara al actual
mercado que tiene la empresa SiloSutible, para promocionar el pack nutritivo

estudiantil, con el objetivo de que se genera una publicidad de boca a boca.

Por lo tanto, el objetivo del proyecto, es ofrecer una alternativa sana de
alimentacion para los nifios en etapa escolar, debido a que ellos durante esta
etapa necesitan consumir alimentos que les aporten con los nutrientes esenciales
para un normal desarrollo de sus actividades educativas. El ofrecer un lunch con
alimentos variados y nutritivos ademas de ser visto como una oportunidad de
negocio en el mercado guayaquilefio, es visualizado como una alternativa para
aquellas madres y padres de familia, que estan pendientes y preocupados por lo

gue sus hijos puedan consumir fuera del hogar.
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Es importante mencionar que en el mercado ya existan empresas que
tengan un enfoque de negocio similar, sin embargo, estas empresas ofrecen pack
alimenticios que no son tan aceptados por los nifios, por la falta de variacién de
los productos que se incluyen en estos, y por lo tanto, no tienen aceptacion de
los padres y simplemente no resultan rentables. Por ello, como principal
caracteristica del nuevo lunch nutritivo, es la variacion de los alimentos que se
incluyan en él, teniendo en cuenta los gustos y preferencias de los nifios al
momento de alimentarse en sus respectivas escuelas. Serd importante realizar
un breve estudio en varias escuelas particular es del norte de la ciudad de
Guayagquil, con el fin de observar, que tipos de alimentos se venden en los bares
de estas instituciones, asi como realizar una investigacion entre los estudiantes,
y autoridades de estas instituciones, para verificar su nivel de aceptacién ante los
productos alimenticios que se ofrecen en los bares, de esta manera segun los
resultados obtenidos, se desarrollara el proyecto para cumplir con los

requerimientos alimenticios de los estudiantes.

Por ello, los beneficiarios directos del proyecto seran los estudiantes de
varias instituciones particulares del norte de la ciudad de Guayaquil, ya que es
para el desarrollo de una nueva linea de productos alimenticios que les servira
para un mejor rendimiento escolar tanto intelectual como fisicamente, como
beneficiarios indirectos se consideran a los padres de familia, debido a que
tendran que despreocuparse por lo que consumen sus hijos fuera de casa,
igualmente las autoridades de las instituciones a las cuales se les distribuiran la
linea de productos alimenticios, seran beneficiadas indirectamente, ya que
proyectara una imagen de responsabilidad alimenticia con sus estudiantes ante
las demas instituciones del norte de la ciudad de Guayaquil. Luego de realizar la
investigacion pertinente en los bares de las instituciones particulares de los
sectores de la Kennedy y Ciudadela La FAE, para conocer las necesidades
alimenticias no cumplidas en los estudiantes, se espera que con la nueva linea
de productos alimenticios en un lunch poder cumplir con aquellas necesidades
de los estudiantes, ya que estos alimentos aportardan tanto fisica como

intelectualmente al desarrollo de los estudiantes.
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JUSTIFICACION

El desarrollo del presente trabajo, se considera importante, debido a que
la empresa SiloSutible presentara como una alternativa alimenticia para los
padres de familia, que en muchas ocasiones no tiene tiempo para preparar el
lunch de sus hijos, y optan por comprar alimentos o productos, que no

necesariamente son los adecuados de ingerir en la etapa escolar.

Los padres de familia, normalmente no controlan la alimentacion de sus
hijos cuando ellos estan en la escuela, porque desconocen que exista alguna
irregularidad o simplemente no toman en cuentan los inconvenientes que los
productos chatarras pueden ocasionar en sus hijos, agregando a esto, los padres
de familia con sus hijos visitan pocas veces al médico de cabecera, que pueda

indicarles coémo esta la salud de su nifio o adolescente.

Se justifica el plan de negocios, ya que también estan enlazado con el Plan
nacional del Buen Vivir, debido a que se ajusta a uno de los objetivos del mismo,
como es el desarrollo de nuevas plazas de empleos para las personas, asi como
hay que considerar, que el presente trabajo se enfoca en mejorar la calidad de

vida de las personas que tienen relacién directa con el proyecto a ejecutar.

Se ha visto que actualmente se han desarrollado programas para el
incentivo a una buena alimentacion, no so6lo en nifios, sino en adultos. Es
necesario que se considere que estos programas 0 campafnas sociales a pesar
de estar propuestas desde algun tiempo atrds, no han tenido la efectividad
necesaria debido a que no se han desarrollado estrategias adecuadas para
fomentarlas, ya que se puede observar que el problema aun es muy amplio.

Con el nuevo plan de negocios a desarrollar, las autoras tendran una
nueva fuente de ingreso, haciendo aplicacion de su carrera profesional porque
constantemente tendran que establecer estrategias para la regulacion de sus
ventas, lo que resultaria importante para tener una rentabilidad aceptable, del

proyecto pautado.
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OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General

Elaborar un plan de negocio para la empresa SiloSutible, para la
comercializacion de lunches nutritivos bajo el segmento escolar de las
instituciones particulares de las ciudadelas Kennedy y Fae de la ciudad de

Guayaquil

Objetivo especifico

Identificar el mercado meta, realizando una macro y micro segmentacion,
para determinar el perfil de los consumidores.

Analizar aspectos que permitan disefiar estrategias adecuadas para la
correcta ejecucion del proyecto.

Determinar las caracteristicas y beneficios de los productos del lunch
nutritivo

Definir estrategias enfocadas a la comercializacion de los lunches
Evaluar la factibilidad del proyecto a través de mediciones cuantificables

Analizar el impacto social de la implementacién del lunch nutritivo.
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CAPITULO |
1. SEGMENTACION

1.1. Mercado Meta

(Charles, Hair, & McDaniel, 2011), “Grupo de personas u organizaciones
para el que una organizacién disefia y mantiene una mezcla de marketing creada
para satisfacer sus necesidades y que da como resultado intercambios

mutuamente satisfactorios.” (Pag. 276)

Luego de detallar la descripcion y justificacion de porqué la realizacion del
proyecto, se procede a realizar la segmentacion o separacion del mercado al que
sera dirigido el proyecto de negocio del lunch nutritivo de la empresa SiloSutible,
ya que la segmentacion permitira enfocar las herramientas mercadoldgicas del
lunch nutritivo, hacia un grupo de consumidores con caracteristicas y

necesidades similares.

Por ello, el plan de negocios de la empresa SiloSutible, se enfocé como
mercado meta, en los encargados de bares de instituciones educativas
particulares del sector norte de la ciudad de Guayaquil, especificamente, de
aquellas escuelas particulares ubicadas en el sector de la Kennedy y Fae, ya que
ellos son los directos canales de venta de otros productos que por lo general no
tienen la aceptacion por los estudiantes, debido a la falta de variacion de los
alimentos que se incluyen en el lunch ofertado, asi como también se consideré
dentro del mercado meta, a los estudiantes de estas instituciones particulares,
debido a que por lo general, suelen comprar y consumir productos que no son
convenientes para su desarrollo intelectual y fisico, asi como estan obligados a
adquirir productos y alimentos que no son de su agrado debido a que varian poco
en cuanto a los menus presentados, y depende de ellos la aceptacion del
producto, para poder desarrollar estrategias redituales que permitan que la

empresa SiloSutible tenga éxito en su plan de Negocio.



1.2. Macrosegmentacién
(Carrion, 2009):

La macro segmentacion cosiste en definir el mercado de referencia

desde la perspectiva del comprador y no desde el punto de vista del

producto. Un mercado de referencia se define en tres dimensiones: el

grupo de cliente (¢,a quién se esta satisfaciendo?), funciones o

necesidades (¢,qué necesidad se satisface?), y tecnologias (¢,como se

satisfacen las necesidades) (Pag. 106)

Por ende, en base a Ilo compartido por Carrion (2009), Ila
macrosegmentacion permite identificar las necesidades del mercado de
referencia, en este caso, cuales son las necesidades del segmento estudiantil a
la hora de elegir un producto para alimentarse de manera saludable. Vale recalcar

que se deben tomar tres factores importantes, que se explicardn a continuacion.

Gréafico 1Macrosegmentacion

Funciones o necesidades _
Niflos que deseen y busquen alimentarse

de manera saludable con alimentos
variados

Grupo de compradores

Estudiantes de escuelas particulares del norte de
Guayaquil menores de 12 afios,

Tecnologia
Alimentos preparados y empacados con
herramientas de la mas alta tecnologia.

Elaborado por: Ivette Andrade Moreno y Evelyn Quintana



1.3. Microsegmentacion
(Carrion, 2009)

La micro-segmentacién consiste en analizar las diferentes necesidades
de los clientes de forma detallada, dentro de cada macro-segmento. Su
objetivo es identificar grupos de clientes que buscan las mismas
ventajas en el producto. Cuando hablamos de segmentacion,
normalmente nos referimos a la microsegmentacion. (Pag. 107)

Segun lo citado por Carrion, la microsegmentacion se basa en aspectos
del consumidor o cliente, de acuerdo a cuatro factores importantes, como son la
geografia hacia donde estara enfocado el proyecto, se determinan aspectos
demograficos, psicograficos y conductual, a continuacion se procede a definir la

microsegmentacién del lunch nutritivo.

Grafico 2Microsegmentacion

Demografica:

*Estudiantes Psicografica:
menores de 9

Geografica:
Escuelas

Conductual:

Prefirieron los
alimentos
nutritivos

variados dia a

dia

particulares del afios, nifios y Compra de

sector nortg de nifias, productos para
Guayaquil nivel desayunar en las
especificamente socioeconémico escuelas
Fae y Kennedy medio, medio
alto.

Elaborado por: Ivette Andrade Moreno y Evelyn Quintana



1.4. Perfil del consumidor

El perfil del consumidor, se basa en analizar e identificar ciertos rasgos de
comportamiento y decision de compra del probable consumir, en este caso del
comprador del lunch nutritivo. Estos rasgos pueden ser aquellos recursos como
el dinero que dispone el comprador para obtener algo a cambio. SiloSutible para
tener éxito identificando el perfil del consumidor, debe enfocarse en aspectos de
compra de los clientes objetivos, como por ejemplo, conocer lo que compra el
consumidor, porque compra 0 adquiere cierto producto o servicio, quién
determina la compra, como desarrolla la compra durante su proceso, asi como

es necesario conocer el momento, frecuencia y lugar de compra.

Conocer el perfil del consumidor, ayudard ademas, a crear o incluir
alimentos dentro del lunch nutritivo con mas aceptacion o preferencia segun el
mercado meta, claro estd, es necesario que estos alimentos sean saludables y
tengan altos niveles nutritivos para quiénes los consumiran. Para toda empresa
gue inicia en un mercado, y desea comercializar ciertos productos, le resultara
mas factible conocer el perfil de los consumidores, para enfocarse y ofrecer

bienes segun las preferencias de los consumidores.

Ya que el lunch nutritivo se distribuira a ciertas escuelas particulares del
sector de la Fae y Kennedy, sera importante conocer mediante la observacion
directa, lo que suelen comprar y consumir los estudiantes fuera de estas
instituciones educativas, ya que al no comprar dentro de las escuelas para tener

un enfoque mas claro de sus preferencias.



CAPITULO Il
2. INVESTIGACION DE MERCADO

2.1. Anélisis PEST

El analisis PEST consiste en analizar en entorno de forma general donde
se desarrollara el proyecto, con el objetivo de identificar situaciones que de una
u otra manera puedan afectar el desarrollo de las actividades del presente plan
de negocios. A continuacion se procede a realizar el analisis PEST para la

empresa comercializadora del lunch nutritivo.

2.1.1. Aspecto politico

El Gobierno nacional, desde el afio 2013 ha venido promoviendo que en
las instituciones educativas se comercialicen solo alimentos que provean
nutrientes y vitaminas que favorezcan al correcto desempefio de los estudiantes
tanto dentro como fuera del aula de clases. Gracias a las gestiones del Ministerio
de Educacion y el Ministerio de Salud, cada cierto tiempo en las diversas
ciudades del Ecuador se realizan inspecciones, que permitan verificar que se
estan siguiendo las normas anteriormente impuestas por el gobierno para evitar

la venta de productos chatarras en las instituciones educativas.

En la ciudad de Guayaquil, las instituciones educativas particulares
también han adoptado esta medida, y ademas se estan asegurando de fomentar
la correcta alimentacion de los estudiantes a través de sus padres, ademas se
aseguran que en los alrededores de estas instituciones no haya personas
ofreciendo productos que puedan afectar a los estudiantes en su salud. Por lo
tanto, debido a que el objetivo del presente plan de negocios, es la necesidad de
mejorar la alimentacién del sector estudiantil, es claro observar que la creacién
de una empresa comercializadora de lunch nutritivo sera favorable en este
aspecto, ya que el gobierno y los respectivos ministerios apoyan este tipo de

actividad comercial.



2.1.2. Aspecto econdmico

La ciudad de Guayaquil es la mayor ciudad comercial del Ecuador, ya que
existen un mayor namero de empresas e industrias instaladas, lo cual ubican a
esta ciudad entre las urbes mas comerciales de Latinoamérica, esto da la
facilidad de que haya mayor circulacién de dinero. Es necesario recalcar que la
ciudad cuenta con una de las poblaciones econémicamente activa méas alta del
pais, ademas existe un nimero alto de escuelas particulares en esta urbe, lo cual

también es favorable para el desarrollo del plan de negocio.

2.1.3. Aspecto social

La poblacidon guayaquilefia esta tomando conciencia y apoya las medidas
tomadas por el gobierno, los padres y las instituciones educativas particulares
apoyan las nuevas normas de alimentacién en las escuelas, e incluso los mismo
estudiantes procuran alimentarse de mejor forma ya que evitan consumir
productos que puedan afectarlos en su salud, sin embargo a pesar de que hay
ciertas empresas gque se dedican a ofrecer tipos diversos de lunch nutritivos no
ofrecen variedad en estos, generando que los estudiantes sean propensos a
seguir consumiendo productos chatarras, por lo tanto analizando este aspecto
también es factible para el plan de negocio, ya que los estudiantes guayaquilefios
estan adquiriendo una cultura de buena alimentacion en las respectivas

instituciones educativas.

2.1.4. Aspecto tecnoldgico

La tecnologia es un aspecto importante para el presente plan de negocio,
por lo tanto no afectara el desarrollo de las diversas actividades para el lunch
nutritivo, por el contrario, se emplearan herramientas tecnoldgicas en el proceso
de produccion, como para disefiar el empaque del lunch, asi como para la
produccion de los alimentos que constituiran los desayunos, que requeriran ser
elaborados y preparados empleando equipos de cocina de Ultima tecnologia. Por
lo tanto el aspecto tecnoldgico, afectara de manera positiva el proceso del lunch

nutritivo del presente plan de negocios.
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2.2. Anélisis Porter
Grafico 4Matriz de Porter

\
\

I\
ll \

.
\
}/
\

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

<



2.2.1. Poder de negociacién de los Compradores o Clientes.

Quienes adquirirdn el lunch nutritvo para posteriormente
comercializarlos, seran los encargados de los bares de las instituciones
educativas particulares, ya que ellos son el canal directo donde la mayoria de
los estudiantes adquieren sus desayunos, por lo tanto los encargados de los
bares de las escuelas tienen la ultima decisibn de compra del lunch, se
considera que la negociacion es directa, debido a que el grupo objetivo no es

tan extenso.

2.2.2. Poder de negociacion de los proveedores o vendedores.

Ya que el lunch nutritivo estara constituido por varios productos, como
por ejemplo, un jugo de frutas con un sandwich de pollo, estos ingredientes

se pueden conseguir de diferentes proveedores.

Es importante tomar en cuenta, en caso de que exista la oportunidad
de establecer una alianza con ciertos proveedores, los cuales ofrezcan
beneficios como ofrecer un menor precio de los alimentos al por mayor, sera
importante aprovechar aquella oportunidad, como una alianza estratégica

para el lunch nutritivo.

2.2.3. Amenaza de ingreso de nuevos competidores.

Actualmente existe un bajo interés de parte de otras empresas en
atender este mercado, probablemente porque ya han percibido que existen
otras empresas dedicadas a ofrecer lunch nutritivo para instituciones

educativas.

Como el lunch nutritivo se comercializara, netamente a instituciones
educativas ya escogidas del sector norte de Guayaquil, y se estableceran
alianzas con los encargados de los bares de las respectivas escuelas, no
existe la posibilidad de que otras empresas puedan ingresar a estas

instituciones del sector seleccionado.

Por lo tanto, el tener un sector de escuelas establecido para
comercializar el lunch nutritivo funcionard como una barrera ante otras

empresas nuevas que deseen ingresar en este mercado.



2.2.4. Amenaza de productos sustitutos.

Las grandes empresas por lo general cuando ya tienen un mercado
objetivo, y sus ventas van bien, en lo Unico que tienen que esforzarse es en

una buena camparia de recordacion y manteniendo de clientes.

Como se especificé anteriormente, una de las caracteristicas del lunch
nutritivo de SiloSutible es la variacién de los alimentos dia a dia, asi como la
incorporacion de nuevas recetas saludables, lo cual permitira contrarrestar los
esfuerzos de otras empresas que deseen ingresar con productos similares

considerados posibles sustitutos.

2.2.5. Rivalidad entre los competidores.

Las empresas ya establecidas que se dedican a ofrecer lunch nutritivos,
por lo general ya tienen establecido un mercado en un sector determinado,
mientras el lunch nutritivo de SiloSutible se enfocara en otro sector identificado
previamente, por ende no existe la amenaza de rivalidad con otras empresas

dedicadas a ofrecer lunches nutritivos en el mismo sector.

2.3. Poblacién y muestra
2.3.1. Poblacion

(Hernandez, 2011), “Poblacion o universo se puede definir como un
conjunto de unidades o items que comparten algunas notas o peculiaridades
que se desean estudiar”. (pag. 127). Como poblacién se va a considerar a los
padres de los estudiantes de las instituciones educativas particulares de la
parroquia Tarqui de Guayaquil, los cuales son un total de 95.124,00 segun los
resultados obtenidos de la pagina del (Instituto Nacional de Estadisticas y
censos, 2010) especificamente de los sectores norte de Kennedy y Fae. Es
importante mencionar que se consideran a los padres como poblacion, debido
a que ellos son los directos responsables de los estudiantes, y tienen la
libertad de aceptar o no el lunch nutritivo para sus hijos. Una vez que se ha
identificado la poblacién se procedera a sacar la muestra, que esta pueda ser

medida para luego proceder a investigarla.
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2.3.2. La muestra

(Tenbrink, 2009) “Una muestra se compone de algun numero (pero no
todos) de miembros de una poblacion concreta” (pag. 40). Referenciando a
Tenbrink, para realizar el calculo de la muestra se aplica la formula de muestra
finita puesto que la poblacién esta conformada por 86.598 personas, es decir,
que no pasa de las 100.000 personas por lo tanto se trabajara con un nivel de
confianza de 95% con un error de 5% maximo permitido lo que dio una
muestra total de 383 personas. Se referira la investigacion con una muestra

con la maxima probabilidad de éxito o fracaso de 50%.

Para estimar el tamafio de la muestra de la poblacién de personas que
estarian dispuestas a comprar el producto. Se utilizé la informacion de las
escuelas particulares aprobadas por el Ministerio de Educacion y de la
Direccion Provincial del Guayas para cobrar matriculas y pensiones en la
parroquia Tarqui de la ciudad de Guayaquil con un promedio de 17 nifios por
curso establecido por el Ministerio de Educacién, mediante el Proyecto
Educacion Inicial de Calidad con Calidez, el cual trabaja por el desarrollo
integral de niflos y nifias, atiende su aprendizaje, apoya su salud y nutricion,
y promueve la inclusién, la interculturalidad, el respeto y cuidado de la

naturaleza, y las buenas préacticas de convivencia.
El nivel de Educacién General Basica se divide en:

Basica Elemental, que corresponde a 2° 3° y 4° grados de E.G.B. y

preferentemente se ofrece a los estudiantes de 6 a 8 afos de edad.

Basica Media, que corresponde a 5° 6° y 7° grados de E.G.B. y
preferentemente se ofrece a los estudiantes de 9 a 11 afios de edad.
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Tabla INUmero de nifos de los cursos

Sistema Educativo del Ecuador

Nivel General de Educacién Basica
desde 2do a 7mo de basica

desde 6 a 8 aiios 9 a1l ainos
Seccion 2do 3ro 4to 5to 6to total
A 17 17 17 51
B 17 17 17 51
C 17 17 17 51
Total de aluf 51 51 51 0 0 0 153
Fuente: Ministerio de Educacidon/ Direccién Provincial de Educacion del Guayas
Total de escuelas particulares de la parroquia Tarqui 566
Total Poblacién 86.598
Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
Tabla 2Poblacion estratificada
Poblacion Estratificada
. 566 Total
Numero de escuelas . %
escuelas Poblacion
Edad de nifos 6- 8ainos 86.598 100%
Estratificado 86.598 100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

2.4,

Seleccion del tamarfio de la muestra

ZZ*P*Q*N

n

Z2= Nivel de confianza

N= Poblacién/Censo

P= Probabilidad a favor
Q= Probabilidad en contra
e= Error de estimacion

n= Tamano de la muestra
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~ 1.96"2x0.50x0.50x 86598
(86598 x (0.052) + (1.962x0.5 * 0.5)

n = 382,5 =384

A pesar de salir un total de 382,5 encuestas con el desarrollo de la
férmula, las investigadoras procedieron a redondear el valor con 384
encuestas, que es el numero maximo de encuestas que se pueden realizar

trabajando con un margen de error del 5%.
Unidades de observacion

Padres de familia del sector norte de la ciudad de Guayaquil.
Técnicas de investigacion

(Alvira, 2011), “La encuesta es sin duda la metodologia de investigacion
mas utilizada en ciencias sociales y el funcionamiento habitual de los
gobiernos, los cuales se apoyan en la informacién recogida en las encuestas

para realizar las estadisticas.”(Pag. 1).

Como técnica de investigacion se selecciond la encuesta, ya que esta
permite disefiarla con preguntas cerradas de opciones mudltiples, lo cual

permitira obtener resultados inmediatos y de facil analisis e interpretacion.

Resultados de diagndstico
Objetivos de las preguntas de la encuesta.

Las preguntas se realizaron con el objetivo de conocer a cabalidad las
caracteristicas de las personas hacia quienes seran direccionadas el lunch
nutritivo, en este caso el lunch esta enfocado en los estudiantes, sin embargo

fueron hacia los padres quienes se les realizaron las encuestas.

13



2.5. Presentacion de los resultados
Tabla 3Preguntas y sus respectivos objetivos
No |Preguntas Objetivos

¢Tiene hijos en edad escolar?

Punto de partida para proceder ala encuesta, ya que si
la persona no tiene hijos, no se consideraria dentro de
la poblacién.

¢Género de su hijo?

¢ Cudéntos afios tiene su hijo?

Permite identificar el género y edad de los estudiantes

¢Su hijo presenta algln tipo de alergia a ciertos
alimentos?

Es necesario conocer silos nifios tienen reacciones
alérgicas con ciertos productos, esto permitira
identificar que productos no son adecuados parael
lunch.

¢Considera que en la actualidad los nifios en
edad escolar son vulnerables a adquirir malos
hébitos alimenticios?

La pregunta se efectlio, con el fin de conocer la
perspectiva de los padres sobre los malos hébitos
alimenticios en sus hijos

¢Considera que se debe tomar medidas para
prevenir 0 mejorar los habitos alimenticios en los
nifos?

¢Estd satisfecho con los alimentos que se
venden en el bar de la escuela en la que estudia
su hijo?

Permite tener claro el apoyo o no de los padres parala
produccién y comercializacion de lunch nutritivos,
para contrarrestar los productos chatarras en las
escuelas.

¢Al momento de que su hijo se dirige hasta la
escuela, usted prefiere?

Que alternativas los padres le ofrecen a sus hijos para
la alimentacion de sus hijos en las escuelas.

¢Cuando compra algo para el lunch de su hijo,
usted prefiere?

Los tipos de productos envasados que compran los
padres para que sus hijos se alimenten

¢Qué alimentos le gustaria que se vendan en los

Ayuda a determinar las preferencias, en cuanto a

10 [bares de los centros educativos? alimentos y bebidas que los padres estan dispuestos a
¢Qué bebidas le gustaria que se sirvan en los|adquir para que sus hijos se alimenten en las escuelas.
11 |bares para el lunch?
, Cuénto estarfa dispuesto a pagar por un combo . iy
e>e P pagarp Ayuda a establecer un precio para el lunch nutritivo,
que incluya algo de comer y de beber en un bar , L
segln lo que los padres estan dispuestos a pagar.
12 |escolar?
¢Estaria dispuesto en adquirir un lunch que|Lapregunta permite identificar la completa aceptacion
incluya productos y bebidas alimenticias bajo el{del lunch nutritivo bajo el servicio de catering en las
13 [servicio de catering? escuales, por parte de los padres.

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Se elaboraron 13 preguntas cerradas con opciones multiples, en la tabla

anterior se puede ver la relacion de la pregunta y el objetivo que esta busca,

para entenderlas de manera rapida.
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Objetivo: Punto de partida para proceder a la encuesta, ya que si la persona

no tiene hijos, no se consideraria dentro de la poblacion.

1) ¢Tiene hijos en edad escolar?

Grafico 5Nifios en etapa escolar
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Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
Fuente: Encuestas
Tabla 4Nifios en etapa escolar
SRR FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA

Si

384

384

100%

100%

No

384

0%

100%

Total

384

100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Como primer requisito para comenzar con las encuestas, es conocer Si

las personas encuestada, son los padres de los nifios, ya que suele darse el

caso de que sean otras personas como los tios o primos que pueden estarlos

acompafando hasta la entidad educativa. Sin embargo, las personas

seleccionadas en su totalidad eran los padres de estudiantes, y se procede a

realizar las siguientes preguntas.
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Objetivo: Permite identificar el género y edad de los estudiantes.

2) ¢Género de su hijo?

Gréafico 6Género

4 N
Geénero
M Masculino ™ Femenino
. J
Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
Fuente: Encuestas
Tabla 5Género
FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA
Masculino 185 185 48% 48%

Femenino

199

384

52%

100%

Total

384

100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Segun los resultados de las encuestas, los padres supieron mencionar que,

que el género que tiene un porcentaje mayor es de género femenino, y apenas

el 48% corresponde al género masculino. Por ende, los padres encuestados

son representantes en su mayoria de nifias.
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Objetivo: Permite identificar el género y edad de los estudiantes.

3) ¢Cuéantos afos tiene su hijo?

Grafico 7Edad de su hijo

4 N
Edad de su hijo
HMDe5ab MWDe7a8 mDe9al0 M Masdell afios
0,
2%~ 1%
. J
Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
Fuente: Encuestas
Tabla 6Edad de su hijo
CATEGORIA FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA
De 5a 6 341 341 89% 89%
De7a8 32 373 8% 97%
De9a 10 7 380 2% 99%
Mas de 11 afios 4 384 1% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Con el objetivo de conocer detalladamente las caracteristicas de los

ninos, hacia donde se enfocara el lunch nutritivo, fue necesario conocer la

edad promedio. Segun la encuesta, los nifios tienen en mayoria entre 5 a 6

afos, mientras un 8% tiene de 7 a 8 afos, un 2% tiene entre 9 a 10 afos, y

apenas un 1% tiene mas de 11 afos. Por ello sera necesario tomar en

consideracion estos resultados, para desarrollar un producto del agrado, de

nifios de entre las edades de 5 a 6 afios.
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Objetivo: Es necesario conocer si los nifios tienen reacciones alérgicas con
ciertos productos, esto permitira identificar que productos no son adecuados
para el lunch.

4) ¢Su hijo presenta algun tipo de alergia a ciertos alimentos?

Grafico 8Nifios alérgicos a algun producto
4 N

Alergia a algun producto

ESi ®mNo

1%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Tabla 7Nifios alérgicos a algun producto

CATEGORIA FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA

Si 4 4 1% 1%

No 380 384 99% 100%

Total 384 100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas
Segun los resultados obtenidos, los padres mencionaron lo siguiente
respecto a si su hijo presenta algun tipo de alergia por algan producto. EI 99%
dijo que sus hijos no presentan un tipo de alergia hacia algun producto, apenas
el 1% dijo que sus hijos si presentaban algun tipo de alergia a la productos
chatarras. Los resultados son claros, del total de padres encuestados la
mayoria menciono que sus hijos no presentan algun tipo de alergia sobre un

producto determinado.
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Objetivo: La pregunta se efectuo, con el fin de conocer la perspectiva de los

padres sobre los malos habitos alimenticios en sus hijos.

5) ¢Considera que en la actualidad los nifios en edad escolar son
vulnerables a adquirir malos habitos alimenticios?

Grafico 9Vulnerabilidad en los nifios
4 N\

Vulnerabilidad en nifos

mSi ®mNo

1%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Tabla 8Vulnerabilidad en los nifios

CATEGORIA FRECUENCIA |FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA.  |ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA

Si 382 38 99% 99%

No 2 384 1% 100%

Total 384 100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Luego de las encuestas efectuadas a los padres de familia, para
conocer su perspectiva sobre si consideran que los nifios en edad escolar son
vulnerables a adquirir malos habitos alimenticios, respondieron lo siguiente.
El 99% indicd que si, mientras que el 1% restante dijo no. Por ello, segun las
encuestas, la mayoria considera que los nifilos, son muy vulnerables a
consumir todo tipo de alimentos en las escuelas, ya que estos suelen

generarles problemas de salud.
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Objetivo: Permite tener claro el apoyo o no de los padres para la produccion
y comercializacion de lunches nutritivos, para contrarrestar los productos

chatarras en las escuelas.

6) ¢Considera que se debe tomar medidas para prevenir o mejorar

los habitos alimenticios en los nifios?

Grafico 10Mejorar hébitos alimenticios

Mejorar habitos alimenticios

HSi WNo

1%

- J
Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Tabla 9Mejorar habitos alimenticios

FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
CAlEGORL ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA
Si 380 380 99% 99%
No 4 384 1% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas
Los resultados obtenidos en la presente pregunta, sobre si es hecesario
tomar medidas para prevenir o mejorar los habitos alimenticios en los nifios,
los padres respondieron lo siguiente. El 99% dijo si, y apenas el 1% dijo no.
Por lo tanto en base a los resultados obtenidos, las encuestadas consideran
gue si se pueden mejorar los habitos alimenticios en los nifios en las escuelas,
a la vez esto servira como prevencion de enfermedades, y un bajo nivel de

rendimiento académico, ya que los alimentos chatarra contribuyen a eso.
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Objetivo: Permite tener claro el apoyo o no de los padres para la produccién

y comercializacion de lunches nutritivos, para contrarrestar los productos

chatarras en las escuelas.

7) ¢Esta satisfecho con los alimentos que se venden en el bar de la

escuela en la que estudia su hijo?

Grafico 11Satisfaccion con los alimentos

4 N\

Satisfaccion con alimentos

mSi mNo
2%
g J
Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
Fuente: Encuestas

Tabla 10Satisfaccién con los alimentos

CATEGORIA FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA

Si

6

2%

2%

No

378

384

98%

100%

Total

384

100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Segun los resultados de las encuestas efectuadas, respecto a si a los

padres sienten satisfaccion con los alimentos vendidos en el bar de escuela

de sus hijos, respondieron lo siguiente: El 99% dijo no, mientras apenas un

1% dijo si. Por lo tanto, es claro observar que los padres, no estan totalmente

de acuerdo con los productos vendidos en los bares de las escuelas de sus

hijos.
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Objetivo: Que alternativas los padres ofrecen a sus hijos para la alimentacion

de sus hijos en las escuelas.

8) ¢Al momento de que su hijo se dirige hasta la escuela, usted

prefiere?
Gréfico 12Alternativas para la escuela
4 N
Titulo del grafico
M Preparar el lunch ® Comprarle algo ™ Darle diner para que compre
59%
\§ J
Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
Fuente: Encuestas
Tabla 11Alternativas para la escuela
S FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA

Preparar el lunch

58

58

15%

15%

Comprarle algo

101

159

26%

41%

Darle diner para que compre

225

384

59%

100%

Total

384

100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Los padres de familia encuestados al momento de mandar a sus hijos

a la escuela, les proporcionan por lo general: El 59% le da dinero, el 26% le

compra algo rapido, mientras apenas un 15% le prepara el lunch de hijo. Por

lo tanto, es claro observar que la mayoria de los encuestados, optan primero

por darle dinero para la escuela de sus hijos, esto genera que ellos compren

productos chatarras.
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Objetivo: Los tipos de productos envasados que compran los padres para

gue sus hijos se alimenten
9) ¢Cuando compra algo para el lunch de su hijo, usted prefiere?

Gréfico 13Productos que le compran para su hijo
4 N

Tipo de productos

W Tostitos, papa chifles, jugos envasados
M Galletas integrales, frutas frescas

Frutas, panes, jugos envasados

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Tabla 12Productos que le compran para su hijo

CATEGORIA FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA

Tostitos, papa chifles, jugos

envasados 155 155 40% 40%

Galletas integrales, frutas frescas 98 253 26% 66%

Frutas, panes, jugos envasados 131 384 34% 100%

Total 384 100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Los padres de familia, al momento de comprar algun producto para la
escuela de su hijo, prefieren: lo siguiente, el 40% dijo tostitos, papas fritas,
jugos envasados, el 34% dijo frutos panes y jugos envasados, mientras el 26%
dijo galletas integrales y frutas frescas. Por ello, es claro observar que los
padres de familia suelen comprar productos que no aportan a la salud de sus

hijos, y esto a su vez, influye en su rendimiento académico.
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Objetivo: Ayuda a determinar las preferencias, en cuanto a alimentos y

bebidas que los padres estan dispuestos a adquirir para que sus hijos se

alimenten en las escuelas.

10)¢,Qué alimentos le gustaria que se vendan en los bares de los

centros educativos?

Gréafico 14Alimentos considerados seguros

-

-

Alimentos que considera seguros

M Frutas frescas

B Sanduches

2%

15%

p

Cereales

M Fruta con yogurt y cereal

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Tabla 13Alimentos considerados seguros

CATEGORIA

FRECUENCIA
ABSOLUTA.

FRECUENCIA AB.
ACUMULADA

FRECUENCIA
RELATIVA

FRECUENCIA
RE.ACUMULADA

Frutas frescas

56

56

15%)

15%

Sandwich

201

257

52%

67%

Cereales

9

266

2%

69%

Fruta con yogurt y cereal

118

384

31%

100%

Total

384

100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

En base a las encuestas efectuadas, a los padres participantes, sobre

qué tipo de alimentos le gustaria que se vendieran en las escuelas de sus

hijos, respondieron lo siguiente: El 52% dijo sandwich, el 31% dijo fruta con

yogurt y cereal, el 15% frutas frescas, y el 2% menciono soélo cereales. Por

ello, en base a los resultados obtenidos, los padres consideran que el alimento

primordial que se debe vender en los establecimientos educativos son los

sandwich, ademas de la fruta con yogurt y cereal, que tiene buena aceptacion,

por ser considerado con un alimento casi completo.
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Objetivo: Ayuda a determinar las preferencias, en cuanto a alimentos y
bebidas que los padres estan dispuestos a adquirir para que sus hijos se
alimenten en las escuelas.

11)¢,Qué bebidas le gustaria que se sirvan en los bares para el lunch?

Gréfico 15Bebidas consideradas seguras

Bebidas que considera seguras

MW Batidos ™ Yogurt Jugos naturales M Agua M Leche Colada

11%

9%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Tabla 14Bebidas consideradas seguras

CATEGORIA FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA

Batidos 121 121 32% 32%
Yogurt 36 157 9% 41%
Jugos naturales 131] 288 34% 75%
Agua 21 309 5% 80%
Leche 34 343 9% 89%
Colada 41 384 11% 100%
Total 384 100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Segun las encuestas efectuadas a los padres familia, sobre qué tipo de
bebidas les gustaria que se vendan en las escuelas de sus hijos, respondieron
lo siguiente, el 34% dijo jugos naturales, mientras que 32% dijo batidos, el
11% colada, un 9% menciond leche y yogurt, y el 5% menciond soélo agua.
Por lo visto, el tipo de bebidas que los padres prefieren para sus hijos, son los

jugos naturales, ya que son frescos, y no tiene conservantes.
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Objetivo: Ayuda a establecer un precio para el lunch nutritivo, segun lo que

los padres estan dispuestos a pagar.

12)¢,Cuénto estaria dispuesto a pagar por un combo que incluya algo

de comer y de beber en un bar escolar?

Gréfico 16Dispuesto a pagar por el lunch

2%

Dispuesto a pagar por un lunch

W De $1,00a1,25

W De $1,50a 1,75

De $2,00 a 2,25

W De $2,50a2,75

m Mas de $3,00 en adelante

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Tabla 15Dispuesto a pagar por el lunch

CATEGORIA

FRECUENCIA
ABSOLUTA.

FRECUENCIA AB.
ACUMULADA

FRECUENCIA
RELATIVA

FRECUENCIA
RE.ACUMULADA

De $1,00a1,25

78

78

20%

20%

De $1,50a 1,75

95

173

25%

45%

De $2,00a2,25

9

182

2%

47%

De $2,50a2,75

35

217

9%

57%

Mas de $3,00 en adelante

167

384

43%

100%

Total

384

100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Luego de las encuestas efectuadas, los resultados obtenidos, sobre el

precio sugerido para un combo alimenticio nutritivo, que los padres estan

dispuestas a pagar respondieron lo siguiente. El 43% dijo de mas de $3.00 en
adelante, el 25% dijo de $1.50 a $1.75, el 20% dijo de $1.00 a 1.25, mientras
gue el 9% dijo de $2.50 a 2.75. Lo que se toma como base para establecer el

precio de venta del producto, conociendo la asequibilidad del consumidor.
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Objetivo: Ayuda a establecer un precio para el lunch nutritivo, segun lo que

los padres estan dispuestos a pagar.

13)¢ Estaria dispuesto en adquirir un lunch que incluya productos y

bebidas alimenticias bajo el servicio de catering?

Grafico 17Disposicién a adquirir el producto

Disposcion a adquirir el lunch

mSi mNo

1%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

Tabla 16Disposicion a adquirir el producto

CATEGORIA FRECUENCIA FRECUENCIA AB. FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA. ACUMULADA RELATIVA RE.ACUMULADA

Si 382 382 99% 99%

No 2 384 1% 100%

Total 384 100%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Fuente: Encuestas

La pregunta efectuada, para conocer si los padres aceptarian el lunch
nutritivo comprandolo, estos fueron los resultados; El 99% dijo que si
compraria el lunch nutritivo, mientras apenas el 1% dijo que no lo adquiriria.
Por ello, los resultados son claros, la mayoria de los padres si comprarian el

lunch para que sus hijos se alimenten de forma adecuada en las escuelas.
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CAPITULO Il
3. EL PRODUCTO O SERVICIO

3.1. Caracteristicas del producto servicio a ofrecer

El lunch nutritivo se caracterizara por contar con productos alimenticios
que provean de los nutrientes necesarias para contribuir con el correcto
desarrollo mental y fisico de los nifios en edad escolar, seran alimentos
preparados de manera artesanal, empleando ciertos implementos que
permitan su produccion de manera 6ptima, y estos se entregaran bajo el

servicio de catering.
Descripcién del producto

Como se menciond anteriormente, el lunch nutritivo serd la
combinacion de un alimento y una bebida, estos vendran dentro de un

empague disefiado a base de carton elaborado con un material ergonémico:
v' Cartdn de lunch nutritivo tendra las siguientes caracteristicas:

-Carton semi-liviano y resistente.
-Apertura en la parte superior para asegurar su contenido.
-Manigueta en la parte superior para su facil traslado
v' Disefio del carton:
-La cajita del lunch tendran disefios coloridos.

-Sera posible ver en la parte exterior el tipo de alimentos que estan dentro del

lunch.

-Se podra visualizar la informacion nutricional de los alimentos que viene en

su interior.

-Se observara el nombre de la empresa que lo comercializa en este caso
SiloSutible.

v Jugos naturales y otras bebidas

-Los jugos naturales seran hechos de manera artesanal, y seran

embotellados en recipientes plasticos de 250 ml:
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-Los yogures, y las leches saborizadas, se obtendran gracias a la alianzas

estratégicas con proveedoras nacionales.

A continuacién se detallaran los diversos tipos y opciones de alimentos

gue se incluirdn dentro del lunch nutritivo, es importante mencionar, que los

alimentos seran variados dia a dia, contando con un menu diferente, para que

los estudiantes tengan opciones multiples segun sus gustos del dia.

Tabla 17Menu del lunch nutritivo

Menu
Opciones |Lunes Martes Miercoles Jueves Viernes
Bebidas Jugo natural (Naranja) |[Yogurt (Frutilla) [Leche saborizada Yogurt (Frutilla) Jugo natural (Naranja)
Alimentos [Sanduche de pollo Cereal (ojuelas |Tostada de queso Cereal (ojuelas) Sanduche de pollo
Futas Manzana Banana Pera Durazno Manzana
Adicionales |Almendras nueces Mani sin sal Semillas de girasol Almendras
Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
Fuente: Encuestas
3.2. Cadenade valor

Gréafico 18Cadena de valor
Actividades

Actividades

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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Tecnologia: La empresa SiloSutible, cuenta con los insumos de produccion
necesaria, para poder producir los alimentos que vendran dentro del lunch

nutritivo.

Produccién y logistica: SiloSutible, es una empresa que se caracteriza por
recalcar que los productos que ofrece en el mercado son hechos cien por
ciento artesanales, para el lunch nutritivo esta caracteristica se mantiene,
ademas la logistica en la preparacion e ingredientes funciona de manera
eficaz, tomando en consideracién aspectos de calidad en los productos y sus

respectivos procesos productivos.

Gestion Comercial: La gestion comercial de la empresa SiloSutible, es
enfocada a establecer vinculos comerciales con las instituciones educativas,
esta vinculacion de negocio le permitira abrirse poco a poco en un mercado

mas amplio.

Logistica de Distribucion: El lunch nutritivo, como sera distribuido en ciertas
escuelas del sector norte de la ciudad de Guayaquil, como en la Cdla la FAE
y Kennedy, manejara un cronograma de entrega que permita distribuir el lunch
nutritivo segun la hora de inicio de clases de cada institucién. Para esto las

rutas seran mencionadas en el siguiente capitulo.

Estrategia de Marketing: Para poder comunicar de manera eficiente, hacia
el segmento de mercado a cual la empresa SiloSutible se enfocara, las
estrategias de marketing para diversos medios seran fundamentales, para

posicionar el lunch nutritivo de SiloSutible.

Buen abastecimiento de la materia prima: El lunch nutritivo ya que constara
de varios productos alimenticios por dia, serd importante crear una relacion
con aquellos proveedores, de las cajas, botellas, frutas, y otros alimentos, con
el objetivo de que no se llegue a fallar en la entrega de estos antes de proceder
a la respectiva distribucion del lunch.
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3.3. FODA

Se realiza un andlisis FODA con el fin de poder evaluar el proyecto
como empresa, aqui se analizaran varios factores con una vision mas amplia
y completa sobre la situacion competitiva que presenta la empresa. Se
evaluaran los factores externos con las oportunidades y amenazas y los

factores internos en cuestion de fortalezas y debilidades.

Gréafico 19F.0.D.A

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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Matriz FODA

Tabla 18Matriz F.O.D.A

Estrategias Debilidades Fortalezas
F1 — A1 Realizar una
D1 — A3 Capacitar al estrategia de posicionamiento
encargado o duefio de la del Lunch nutritivo para que los

atencion del punto de venta consumidores lo tengan como

Amenazas . p . P .
final sobre los estandares de |primera opcion gracias puesto
calidad que debe manejar para [que en la actualidad existe
la conservacion en buen gran demanda por los
estado del producto. productos saludables.
02 — D2 Crear una alianza con
empresas dedicas a la F2 — O3 Realizar una campana
distribucién para que puedan |publicitaria donde se explique
Oportunidades ser entregados los pedidos los beneficios de que los

esto debido a que existe un estudiante cuenten con un
incremento en la demanda de [lunch que searico en
estos. nutrientes y le brinde energia.

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

En el cuadro anterior se detallan las estrategias FODA las mismas que
serviran para maximizar las fortalezas y oportunidades de la empresa, y
contribuirdn a minimizar el impacto que causen las debilidades y amenazas.
Se capacitaran a los encargados o duefios de los puntos de ventas para que
todos los bares manejen los mismos estandares de calidad con esto se busca
que el producto sea entregado al cliente en optimas condiciones. También se
crearan alianzas con empresas que se dedican a la distribucion de productos
para que la entrega del lunch nutritivo sea puntual y se pueda cumplir con el

futuro incremento en la demanda.

Se contrarrestard la competencia que tiene el lunch nutritivo con
estrategias de posicionamiento para que el consumidor tenga al lunch nutritivo
como primera opcion esto tomando en consideracion la demanda creciente
que existe en la actualidad de productos saludables. Se realizard una
campafa publicitaria donde se explique la importancia de consumir alimentos
y productos saludables no solo para los seres humanos sino que sean
amigables con el medio ambiente. Teniendo como mensaje principal los

nutrientes y la energia que le brinda a los estudiantes.
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4.1.

CAPITULO IV

4. PLANES ESTRATEGICOS

Plan de ventas

4.1.1. Fuerza de ventas

Para (Artal, 2009):

La fuerza de ventas es un colectivo con caracteristicas propias, por
razén de representacion, y confianza, por la naturaleza fisica y
riesgo del trabajo, por razones de formacion y experiencia y por ser
con frecuencia un trabajo fronterizo y ajeno de la ubicacién
geografica de la empresa. (Pag. 215)

Por ello tomando como referencia lo compartido por Artal (2009), debido

a que SiloSutible es una empresa que recién esté iniciando con este proyecto

de entrega de un lunch nutritivo, sera necesario para empujar el lunch nutritivo

a las instituciones educativas de los sectores seleccionados, contratar a las

siguientes personas:

Perfil:

Auxiliares de Cocina

Personas de hasta 45 afios de edad de preferencia con experiencia en

cocina, con capacidad de trabajar bajo presion.

Funciones

Se encargaran de ayudar a preparar la caja de lunch nutritivo y de

embalarlas en sus respectivos empaques.

Tabla 19Método KRISP

Incremento anual

METODO KRISP

10%

Diferencia cuota 1- cuota 2

ZONA

CUOTAEN
%

VENTAS
REAL 2014

PRESUPUES
TO DE
VENTA 2015

CUOTA 1:
PRESU.
VTAS DEL
2015

CUOTA 2:
CRITERIO DEL
JEFE DE
VENTAS

CUOTA 3:
PRESUPUES
TO TOTAL
PORZONA
DEL 2015

100,00%

16200

16200

14580

14580

TOTAL

100,00%

16200

16200

14580

14580

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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De acuerdo al presupuesto proyectado de la nueva linea de negocio se

preve vender 16.200 cajas anuales, pero se considera que si se venden 14580
cajas anuales, se tendria el 90% de eficacia.
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El plan de negocio que la empresa SiloSutible desarrollara, estara
enfocado en los estudiantes de instituciones educativas del sector norte de la

ciudad de Guayaquil que han sido previamente seleccionadas. Por ello, los
sectores a los cudles estara dirigido el lunch nutritivo, son Cdla La FAE y

Kennedy, que cuenta con varias instituciones educativas, que tienen el perfil
hacia el que se puede dirigir el lunch nutritivo.

Tabla 20 Rutas de la fuerza de ventas
Rutas

Hora de salida de los autos

Hora de entrega

. del lunch alas En?reg_a e
repartidores L. finalizada
instituciones
Kennedy 10:00 AM 11:20 AM 12:10 AM
Fae 10:30 AM 11:40 AM 12:20 AM
Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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Especificaciones sobre el producto

Es importante que el producto que se lanzara al mercado, cuente con
una adecuada imagen de marca, debido a que esto garantizara que poco a
poco la marca valla teniendo relevancia, y sea facilmente identificable, y los
clientes puedan asociar el logotipo, con el nombre, y la calidad de los
desayunos que se brinden en cada lunch nutritivo.
Se procede a definir el isotipo, los colores, y la tipografia de la marca “La

Barquita” lunches nutritivos:

Isotipo

Gréfico 21Llavero de la Barquita
|

el
i
LA BARQUITA
_Lunch Escolar.

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

El isotipo para el lunch nutritivo esta compuesto por graficos que hacen
alusion hacia quién esta dirigido el mismo, cuenta con colores claros, las frutas
como la mitad de la naranja y la sandia juntas dan forma a la barquita, como
el nombre de la marca, haciendo referencia de que el producto a ofrecer es
saludable, fresco y esta dirigido para nifios y nifias en etapa escolar. La marca
de “La Barquita contara con una marca monocromatica, que se podra emplear
en diversos tipos de publicidad, asi como puede también emplearse con el
objetivo de imprimir la marca en otros articulos, para su correcta promocion.
A continuacion se muestra la marca monocromatica de “La Barquita” lunch

escolar:
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Gréafico 22Marca Monocromatica
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Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Los colores con los que contara el logotipo de “La Baquita”, son colores
claros, elegidos especialmente para poder direccionar el producto hacia el
publico objetivo, en este caso los estudiantes de primaria. Los colores en la
marca cuenta con un codigo especial en el programa de disefio, que pueden
ser cambiados segun sea el objetivo del uso de la marca “La Barquita” sea

para impresiones, o simplemente para internet.
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Grafico 24Tipografia
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Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

El tipo de letra que se empleara para imprimir en diversos articulos, y
comunicar via web todo sobre el producto, tiene caracteristicas dinamicas,
letras que juegan entre si con sus respectivos colores, que hacen mucha mas
llamativo el nombre del producto, y todos las herramientas que se requieran

para comunicar sobre la marca.

4.1.2. Promociones de ventas

Para el presente plan de negocios, ha sido necesario que la empresa
SiloSutible desarrolle correctamente las actividades que se van a realizar,
para poder darse a conocer con el nuevo producto, es decir el lunch nutritivo
denominado que se comercializara bajo el nombre “La Barquita”, a
continuacion se procede a explicar las especificaciones con las que contara

el producto para poderlo promocionar eficazmente:

Por el momento debido a que la empresa SiloSutible es una empresa
pequefia y practicamente nueva en el mercado, se empleardn promociones
de ventas, que se enfoquen hacia el consumidor, y los intermediarios o
minoristas, es importante recalcar que conforme se obtengan mejores
resultados en la aceptacion del producto, se emplearan mas estrategias. A
continuacion se explican detalladamente las promociones actuales:

La promocién dirigida hacia el consumidor consistira en lo siguiente:
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e Articulos publicitarios: Se le obsequiara al consumidor pequefios
detalles, que tengan la marca del producto y el logotipo de la
empresa, esto como estrategia de introduccion del producto al
mercado, es una de las alternativas mas usadas si lo que se deseas

es crear afinidad entre el consumidor, el producto y la empresa.

Grafico 25Llavero de la Barquita

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Gréfico 26Yoyo la Barquita
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Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
Por motivo de introduccién, la promocién dirigida a los intermediarios o

minoristas que mas se apoyen al crecimiento y comercializacion del producto

que se ofrecera “La Barquita”, es:
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Recompensa por fidelidad

Obsequios con la marca del producto

e Recompensa por fidelidad: La Promocién se encuentra dirigida a los
duefios de los puntos de ventas, es decir a los intermediarios. Como
recompensa por la constancia que tengan al realizar los pedidos
durante el mes, es decir, pedidos continuos realizados durante los
veinte dias laborables en las instituciones educativas, se les bonificara
con dos lunches nutritivos adicionales, al pedido realizado la dltima

semana de cada fin de mes.

Obsequios con la marca del producto: Los obsequios que se
entregaran a los encargados de los bares escolares, tienen como
objetivo incentivarlos, estos obsequios como gorras, y camisetas
tendran la marca del producto “La Barquita®, que a la vez sirve como
una forma de publicidad personal del producto. A continuacion se
presentan los obsequios que seran entregados al encargado directo del

bar escolar, con la respectiva marca del lunch.

Gréfico 27Gorras de la Barquita

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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Gréfico 28Camiseta de la Barquita
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Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
4.1.3. Politica de pedidos

Los duefios o encargados de los bares de las instituciones educativas
particulares tendran varias opciones para poder realizar sus pedidos, todas
estas opciones han sido determinadas con el objetivo de poder satisfacer las
necesidades y demandas de los clientes. Ademas de darle un tramite agil a
los diversos pedidos que se puedan dar procurando brindar la mayor calidad.

Entre las formas de realizar los pedidos se encuentran:

1. Pedidos en linea mediante pagina web: consiste en enviar un listado
de los productos que son requeridos mediante una plataforma que
existe en la pagina web de la empresa. Cuando el cliente realice
pedidos a través de la pagina web el tiempo de entrega aproximado
serd de veinticuatro o cuarenta y ocho horas maximo y seran

despachados en el orden en que lleguen.

2. Llamadas a celular o teléfono convencional: los teléfonos de la
empresa estaran a disposicion para recetar los pedidos. En caso de
que el cliente realice pedidos a través de este medio se le dara
tramite al pedido receptado en un tiempo méaximo de veinticuatro

horas y seran despachados en el orden de llegada.
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3. Mediante correo electronico: a través del envio de correos
electronicos por parte de los clientes los cuales seran atendidos en
un plazo de veinticuatro a cuarenta ocho horas maximo. Estos
correos seran revisados y se les darad tramite por parte del

administrador y seran despachados en el orden de llegada.

Una vez recibido el pedido inmediatamente se realizara la confirmacion
del mismo en cualquiera de las formas en que fuera realizado (mediante

pagina web, correo electronico, llamada telefénica) y se le dara tramite a este.

La entrega de los pedidos no tendra ningln costo puesto que este
estara incluido en el precio del producto y el tiempo maximo de entrega de los

pedidos sera de dos dias por ser productos que se terminan continuamente.

Respecto a los cambios que quieran realizar los clientes se podran
hacer previa notificacion del mismo con maximo cuarenta y ocho horas
después de que el producto sea entregado. No se realizaran devoluciones
sino cambios por el mismo producto esto en caso de que el producto presente

alguna anomalia.
4.1.4. Politicas de crédito y cobranzas

Se han planificado dos tipos de pago con el fin de que se le facilite la
adquisicion del producto al cliente duefio del punto de venta, estas formas de

pago se describen a continuacion:

Es necesario recalcar, que en cualquiera de las dos formas de pago a
las que elija el cliente, se procedera a realizar la respectiva facturacion de la

totalidad de packs o lunches requeridos.
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Grafico 29Formas de pago

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

4.1.5. Garantias

Para la comercializacion de las loncheras se ofrecera al cliente un tipo
de garantia legal donde el mismo podra contar y tener derecho a que se le
realice un cambio en el producto debido a la existencia de alguna anomalia
en este, también tendra como cliente derecho a la cancelacion del contrato en
caso de que este lo desee esto frente a la falta de conformidad que pueda

presentar el cliente duefio del punto de venta.

Cabe recalcar que en caso de que exista algun problema que involucre
al consumidor final el duefio del punto de venta sera el encargo de realizar
cualquier cambio o sustitucion hasta que el distribuidor pueda realizarlo y
estos seran gratuitos para el consumidor. Esto se realizara solo en caso de

que el consumidor se vea afectado por una anomalia en el producto.

4.1.6. Politicas de ventas internas

Al ser una linea de negocio nueva, no se ejecutard ninguna politica de

venta interna por parte de la empresa hacia los empleados.
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4.2. Relacién con la mercadotecnia
4.2.1. Producto

El producto consiste en entregar una cajita que contendra alimentos
nutritivos, la cual se la llamara la barquita, estos alimentos son parte de la
dieta adecuada, especialmente dirigida a los nifios, que las deben ingerir a
diario proporcionandoles energia y cuidando la salud de los estudiantes que

se encuentran en las distintas instituciones educativas.

En La Barquita, los estudiantes podran encontrar alimentos como frutas
lavadas y envasadas herméticamente, yogurt, leche descremada o
semidescremada, frutos secos tales como almendras, nueces, mani que no
contengan sal, sandwich elaborados con alimentos como jamén de pollo,

queso sin sal y pan integral.

Gréfico 30La barquita

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

La Barquita, es un lunch nutritivo que diariamente ofrecera variados
alimentos, estos alimentos, se han tomado en cuenta, de acuerdo al indice de
vitaminas, nutrientes, bajos en caloria, sales, libres de conservantes y
persevantes, para que puedan ser incluidos dentro de La Barquita, y ofrecer
la mejor alimentacion a los estudiantes. A continuacion se muestra los

componentes de La Barquita.
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Grafico 31Alimentos que incluira La Barquita
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Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

La Barquita contendra diversos productos nutricionales, los cuales
aportaran al bienestar de la salud del grupo objetivo. A continuacién se
detallan las vitaminas, proteinas y demas nutrientes que poseen los productos
del lunch:
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Tabla 21 Grupos basicos de alimentos

Grupos basicos de alimentos

VALOR NUTRITIVO

GRUPO ALIMENTO COMPOSICION DIGESTIBILIDAD
DEL GRUPO
87 % agua Proteinas
3-4 % proteinas Calcio y fésforo
Leche 3-4 % grasa 100%
5% H. de C
(lactosa)
Grupo de la 15-40 % proteinas Riboflavina
leche Queso 5-35 % grasa 95-100 % Vitaminas grupo B
2 % lactosa
5 % proteinas
Yogur 1 % grasa 100% Vitaminas Ay D
14 % H. de C.
Vacuno 15-20 % proteinas Proteinas
Ovino 8-30% grasa 85-100 % Vitaminas grupo B
Porcino 60-65 % agua
20-25 % proteinas Fésforo
Aves 3-8 % grasa 80-100 % Magnesio
60-70 % agua Hierro
Pescado 15-23 % proteinas Zinc
Mariscos 1-15 % grasa Ademas yodo y flaor.
Grupo de las 70-100 %
P 0-2 % H. de C.
carnes
60-70 % agua
12-13 % proteinas Ademéas colesterol.
Huevos 8-12 % grasa 90-100 % Proteinas de calidad
media
65 % agua
19-24 % proteinas Almidén
1-5 % grasa Fibra
Legumbres 90-100 %
50-60 % H. de C.
10-20 % agua
1-5 % proteinas Vitamina C
1-2 % grasa Vitamina A
Verduras 50-100 %
2-25 % H. de C.
70-90 % agua
Grupo de las 1-3 % proteinas Vitamina B6
frutas y 0 )
VETGIUTES 0-1 % grasa Hierro
5-20 % H. de C. Magnesio
Frutas 70-100 % .
Calcio
Potasio
Fibra
Pan 8-10 % proteinas Fibra
Grupo del Harina 1-3 % grasa Vitamina B6
pany 50-80 % H. de C 90-100 % Hierro
cereales 10 % agua Calcio
Magnesio

Fuente:(Clinica Universitaria - Universidad de Navarra, 2014)

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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Gréafico 32Semaéaforo nutricional
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Fuente: (Valderrama, 2013)

4.2.2. Precio

Para poder establecer el precio del producto se realizé una
investigacion de mercado, cuya técnica utilizada fue la encuesta y tomando
los resultados obtenidos de la pregunta referente al precio asi analizando los
costos, beneficios esperados y el margen de utilidad bruta que se desea
obtener, ademas de aplicar las politicas de fijacibn de precios se ha
determinado que el precio para el lunch nutritivo que se sirvan los alumnos en

los recreos sera de $3,50 ctvs.

Grafico 33Factura de la Barquita
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Elaborado por:lvette Andrade y Evelyn Quintana
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4.2.3. Plaza

SiloSutible actualmente tiene sus instalaciones en el Km 12 Via Daule-
Peca, sin embargo, la plaza, o mercado hacia el cual enfocara sus estrategias

comerciales con La Barquita, se detalla a continuacion:

La plaza para la comercializacion del lunch nutritivo que ha sido
escogida, son: todas las instituciones educativas particulares ubicadas al

norte de Guayaquil especificamente en las ciudadelas La Fae y Kennedy.

Se procedera a distribuir los lunches nutritivos en las instituciones de
estos sectores considerandolos los mas idéneos segun el mercado meta hacia
el cual estda disefiado el producto. Se escogido solo a las instituciones
particulares, puesto que las instituciones fiscales cuentan con el Plan de

colacion escolar financiado por el Estado.

4.2.4. Promocion

Para la promocion del lunch nutritivo La Barquita de la empresa
SiloSutible se realizara publicidad a través de medios ATL Y BTL esto con el
fin de dar a conocer el producto en las instituciones educativas y ensefiar los
beneficios de consumir alimentos sanos a los estudiantes que cursan cierta

etapa escolar en la actualidad.
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Grafico 34Business card la Barquita
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Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Para dar a conocer de manera mas formal el producto La Barquita, se
desarrollaran tarjetas de negocios, estas seran distribuidas en el proceso de
introduccién del producto a las instituciones educativas, donde se encontraré
informacion relevante sobre lo empresa, y como puede contactarse a esta y

hacer los respectivos pedidos.

Se han elegido los medios que se consideran idéneos y convenientes
para comunicar y promocionar al producto dentro de las instituciones, por ello
los medios ATL que se utilizara serda el internet, debido a que es un medio al
cual muchas personas tiene facil acceso, por motivos de trabajo, ocio y
estudio, por ello se visualiza como una herramienta masiva y respecto a los
medios BTL se realizaran activaciones y se elaborara banner, afiches,

volantes.
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Medios ATL

La pagina web de La Barquita y varias de las herramientas que ofrece
el internet seran empleadas para la respectiva difusion del producto, para
poder manejar redes sociales como Facebook, Twitter y una pagina web de
la empresa. Se procede a detallar graficamente los medios virtuales por los
cuales se comunicara todo lo concerniente a la empresa SiloSutible, y La

Barquita.

Grafico 35La Barquita
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Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

En las redes sociales de Facebook y Twitter se mantendra al publico
informados y se interactuara con ellos, la pagina web mantendra informacién

actualizada y de interés para el publico.
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Gréfico 36Twitter de la Barquita
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Medios BTL:
Por otro lado se encuentran los medios BTL como banner con una
dimension de 80 cm x 2 metros, afiches formato A3, volantes formato A5.

Gréfico 38Roll Up

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

El Roll Up a emplear se lo ubicara en las respectivas instituciones
educativas, con el objetivo de informa y despejar las dudas los padres de los
estudiantes sobre el producto a ofrecer, asi como también se ubicara el
respectivo roll up en lugares de las escuelas donde haya una mayor

concurrencia de personas.
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Gréafico 39Afiche formato 3A
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Gréafico 40Volante
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lunch por dias oA

o adquirir un ﬂ 2
paquete con el O,

10% de descuento DESERITE

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Grafico 41Hoja membretada la Barquita

LA

A 0 flabarquita_ec
» @labarquila_e
Lunch Escolar

Direccién: Km 12 via Daule - Peca

Web: www labarquita.com.ec
Teléfono: 2236558 - 0999112553

E-mail: info@labarquita.com.ec

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

La hoja membretada, servira para temas mas formales, en los cuales
sea necesario comunicarse directamente con los clientes del producto, servira
mas que todo, para envios de fax.
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CAPITULO V
5. ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

En la realizacion del presente trabajo se constituyé como inversion
inicial el valor de $7.222.00d6lares el cual cuenta con el 100% de su
financiamiento total lo que quiere decir que para la creacidén de este proyecto

no se realizara ningun préstamo a ningun banco.

Tabla 22 Resumen de inversiones

) PARTICIPACION
DESCRIPCION VALOR ($) (%)
FlnanC|am|ento_con $7.222.00 100%
Recursos Propios
TOTAL $7,222.00 100%
Recurso propio 100%| $ 7,222.00

100%] $7,222.00

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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5.1. Activos fijos

Referente a los activos fijos se establece en base a la adquisicién de

equipos de coOmputo y equipos y maquinarias.

Tabla 23Activos fijos

CALENDARIO DE INVERSIONES

Concepto Inicial
Equipos de Cémputo

LAPTOR 1,200
IMPRESORA 260
Total Equipos de Computo 1,460

Equipos y maquinarias
REFRIGERADORA VITRINA 830
BALAMZA 1,200
HORMO ELECTRICO 100
EXPRIMIDOR DE CITRICOS 32
Total Equipos y maquinarias 2,162
alimentos 3,600
Total Pre-operacionales 3,600
Total 7,222
Total sin Pre-Operacionales 3,622

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

En la tabla anterior se encuentran los valores de $1,460 que respectan
al total de equipos de computo que corresponden a laptop e impresora.
Mientras que $2,162 demuestra al total de equipos y maquinarias, que
representan a refrigeradoras, balanza, horno eléctrico y exprimidor de citricos;
ademas se consideran los activos pre-operacionales, que corresponde a los

alimentos por un total de $3,600.

5.2. Financiamiento
Con respecto al financiamiento a realizar no se establece ninguno
puesto que la inversion inicial serd a través de recursos propios, puesto que

se mantiene ahorros por parte de las autoras del presente proyecto.
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Célculo de latasa de descuento

Para determinar la viabilidad financiera del negocio, fue necesario

sacar el costo del capital medio ponderado, el cual se presenta a continuacion:

Tabla 24 Tasa de descuento

FORMULA %
WACC = (kg) * (E) + kg * (D/V)

En donde:

Kg= Costo del capital propio 35%
Kp= Costo de la deuda 12%
EN= Relacion objetivo capital propio del total de financiamiento (0%
DMN= Relacion objetivo de deuda a total de financiamiento 100%

WAGC = (0,35*0,) + (0,12 * 1)

WACC= (0) + (0,12)

WACC= 12%
12%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

El porcentaje que se establece como base para determinar el
rendimiento financiero del negocio es de 12%, el cual debe ser comparado
con la tasa interna de retorno y saber que tan viable es el negocio de manera

financiera.
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Presupuesto de ingresos

Tabla 25 Ventas proyectadas en unidades y precio de venta proyectado

5% 5% 9% 9%
Productos
Cantidades (En Unidades)

LUNCH LA BARQUITA 16,200 17,010 17,865 18,765 19,710
Total 16,200 17,010 17,865 18,765 19,710

Precio Unitario (en uss)

LUNCH LA BARQUITA 3.50 3.74 4.00 4.26 4.54
Total 3.50 3.74 4.00 4.26 4.54

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Dentro del primer afio se proyecta vender 16200 unidades, lo cual esperando un crecimiento del 10% anual
en el quinto afo se podra vender 19710 unidades. En lo referente al precio para iniciar el negocio, el lunch nutritivo

se comercializara en $3.50.
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Tabla 26Margen de ganancia

Precio Unitario (en uss)
LUNCH LA BARQUITA 3.50 3.74 4.00 4.26 4.54
Total 3.50 3.74 4.00 4.26 4.54

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

La utilidad que se busca obtener por la comercializacion del lunch es de

38% sobre el costo del mismo.

5.3. Presupuesto de costos y gastos
5.3.1. Costos de produccién

Tabla 27 Costos de produccién

SILOSUTIBLE
COSTOS PROYECTADOS

Productos 1 2 ] 4 5
Costo Unitario (En uss)

LUNCH LA BARQUITA 2.19 2.34 2.50 2.66 2.84

Total 2.19 2.34 2.50 2.66 2.84
Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Lo referente a los costos por la produccion de cada producto, se muestra

que el primer afio este sera de $2.19, lo que en el quinto afo se reflejara de $2.84.

5.3.2. Gastos administrativos

Tabla 28 Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS Y DE VENTAS PROYECTADOS

Descripcién 1 2 3 4 5

Sueldos Administrativos 1,675 3,051 4,559 6,211 8,017
Energia Eléctrica 600 630 662 695 729
Depreciacion 703 703 703 216 216
Agua 240 252 265 278 292
Teléfono 720 756 794 833 875
Publicidad y Promocion 1,050 1,103 1,158 1,216 1,276
Total Gastos administrativos 13,148 15,062 17,136 18,895 21,324

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Se logra visualizar que en el total de gastos administrativos es de $13.148
en el primer afio, mientras que en el segundo afio es de $15.062, seguido del
tercer afio que es de $17.136 ddlares teniendo por cuarto afio el valor de $18.895

dolares.



5.3.3. Sueldos y salarios

Tabla 29 Nominas de empleados

Sueldo mensual (eEn Us$)

gerente 600
cocineros 340
cocineros 340
Total 1,280.00
Sueldos mensuales

por Cargos
gerente 600
cocineros 680
Total Costos MD 1,280.00
Carga BB. SS. 0.31
Total Costos MD + BB.SS. 1,675.09

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

En la tala anterior se detalla el sueldo de los empleados a contratar para

la comercializacion del lunch, aqui también estan especificados los beneficios
sociales.

5.3.4. Depreciaciones

Tabla 30 Depreciaciones anuales

| Descripcion | Tasas 1 2 3 4 5

Total Equipos de Cémputo 33% 487 487 487 - -

Total Equipos y maquinarias 10% 216 216 216 216 216
Total gastos depreciacion 703 703 703 216 216
Gastos de Depreciacion 703 703 703 216 216

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

En lo que se refiera a los gastos de depreciacion, en los tres primeros afios

se tendra un valor de $ 703, mientras que en el cuarto afio el valor es $216.
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5.4. Evaluacion Economicay Financiera
5.4.1. Estado de Resultados

Tabla 31 estados de resultados para el inversionista

Estado de Resultados

Pre-Operacional 1 2 3 4 5

Ventas - 56,636 63,684 71,454 80,009 89,416
Costos de Ventas - -35,397 -39,803 -44,659 -50,006 -55,885
Utilidad Bruta - 21,238 23,882 26,795 30,004 33,531
Gastos Administrativos y de Ventas - -13,148 -15,062 -17,136 -18,895 -21,324

Utilidad Operativa - 8,090 8,820 9,659 11,108 12,207
Ingresos por Intereses - 3 = - -

(Gastos por Intereses) - 5 - - - .
Utilidad antes de impuestos . 8,090 8,820 9,659 11,108 12,207

Impuestos a la Renta 22% - -1,780 -1,940 -2,125 -2,444 -2,685
Utilidad Neta - 6,311 6,879 7,534 8,665 9,521
Tasa de crecimiento en Ventas (anual) 12% 12% 12% 12%
Margen Bruto 38% 38% 38% 38% 38%
Margen operativo 14% 14% 14% 14% 14%
Margen neto 11% 11% 11% 11% 11%

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

En el estado de resultado por la comercializacion de la linea de producto, se muestra la utilidad, tanto en el

primer afio como en los demas afios que estan en proyeccion.
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5.4.2. Flujo neto de fondos

Estado de Flujos de Efectivo

Efectivo al Inicio del Periodo

Flujo de Efectivo por Operaciones

Ingreso Neto

Depreciacion

Cambio en las cuentas del Balance

(Incremento en Cuentas por Cobrar)

(Incremento en Inventario)

Incremento en Cuentas por Pagar

Cambio en otros activos y pasivos de largo plazo
Total Flujo de Efectivo por Operaciones

Flujo de Efectivo por Inversiones
(Compras Netas de PPE)

Ventas de Activos Fijos

Total de Flujo de Efectivo por Inversiones

Flujo de Efectivo por Financiamientos
Inversiones de Capital (patrimoniales) obtenidas
Préstamos obtenidos

(Pagos a Deudas)

Total Flujo de Caja por Financiamientos

Total incremento (disminucién en el Flujo de Caja)
Efectivo al Final del Periodo

Tabla 32 Estado de flujos de efectivos

Pre-Operacional 1

3,078 10,801 19,120 28,017

6,311 6,879 7,534 8,665 9,521

703 703 703 216 216

-4,655 579 639 -703 -173

720 720 720 720 720

3,078 7,123 8,319 8,898 9,684
-1,222
-1,222
7,222
7,222

3,078 7,723 8,319 8,898 9,684

3,078 10,801 19,120 28,017 37,702

Elaborado por: Ivette Andra

de y Evelyn Quintana

La tabla anterior muestra lo que se refiere a la entrada y salida de dinero, correspondiente al manejo del flujo

por parte de la empresa.
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5.4.3. TIRY VAN
Tabla 33 TIR VAN

Evaluacion econémica del proyecto

Flujos de caja $ 1,222 | $ 3078|$ 7,723 $ 8319 |$ 8,898 | $ 9,684
Flujo de caja acumulado $ 4,144 | $ 3579|$% 11,898|$ 20,795|$ 30,480
Valor de Salvamento $ 1,081 |

Flujo de caja acumulado + Valor de Salvamento  $ 7,222 % 4,144 $ 3579 $ 11,898 $ 20795 $ 31,561

Tasa de Descuento 12%
VAN 16,745
TR 76%
Afio de recuperacion 2

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

5.4.4. Factibilidad privada TIR, VAN

TIR.-La tasa de interés de retorno demuestra que se obtendra un 76% de

rendimiento de la inversion inicial.

VAN.- El valor actual neto demuestra que después de 5 afios se obtendra un
ingreso de $16.745.

Con lo detallado anteriormente, queda demostrada la viabilidad financiera
del negocio, ya que la tasa interna de retorno de 76% es superior a la tasa de
descuento del 12%, mientras que por otro lado la viabilidad econdémica esta dada

porque el valor actual neto de $16,745, es superior a la inversion inicial de $7.222
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Tabla 34 Punto de equilibrio

LUNCH LA BARQUITA 1 2 3 ) 5
Precio Unitario (en uss) 3.50 3.74 4.00 4.26 4.54
Costo Variable Unitario (en us$) 2.05 2.21 2.37 2.53 2.71
Costo FijO Total (En US$) 15,255 17,275 19,459 21,335 23,886
Punto de Equilibrio (unidades - afio) 10,586 11,261 11,939 12,340 13,044
Punto de Equilibrio (unidades - mes) 882 938 995 1,028 1,087

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Para el punto de equilibrio se puede evidenciar dentro de la tabla que en el primer afio se tendran que
comercializar 10.586 unidades para alcanzar el punto de equilibrio, mientras que mensualmente la venta tendra

gue ser de 882 unidades.
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Periodo de recuperacion
Periodo de recuperacion de lainversion del proyecto
El periodo de recuperacion de la inversion inicial es de 2 afios, debido a que en la tabla se demuestra que

en el segundo afio existira la recuperacion de $10,801.

Tabla 35 Periodo de recuperacion

Hoja de Trabajo de Deuda

Pre-Operacional 1 2 3 4 5

Flujo de Efectivo por Operaciones - 3,078 7,723 8,319 8,898 9,684
Flujo de Efectivo por Inversiones -1,222 -

Flujo de Caja por Financiamientos (excluyendo repagos) 1,222 - - - - -
Saldo de Efectivo al Inicio - - 3,078 10,801 19,120 28,017
Resena de Efectivo - - - - - -
Efectivo disponible para el pago de deudas - 3,078 10,801 19,120 28,017 37,702

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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5.5. Anélisis de sensibilidad del inversionista

Tabla 36 Analisis de sensibilidad de ventas (optimista)

Evaluacion economica del proyecto

Flujos de caja b -3,622 | § 1.529 | 5 26535 36015 4562 |5 5,716
Flujo de caja acumulado 3 2093 | % 560 | 5 4162 | 8,723 | % 14,439
Valor de Salvamento % 1,081
Flujo de caja acumulado + Valor de Salvamento  § -3622 § 2,093 § 560 § 4,162 § 8.723 § 15,520
Tasa de Descuento 12%
VAN 7,647
TIR 68%
Afio de recuperacidn 2

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

En las tablas se muestran los analisis de sensibilidad de ventas y de
costos, en donde si las ventas suben el negocio aumenta tanto en su TIR

como en su VAN, mientras que si los costos aumentan la valoracion

disminuye.

Tabla 37 Analisis de sensibilidad de costos (pesimista)

Evaluacion economica del proyecto

Flujos de caja 5 1,222 | % 1.078 | 5 7723 |5 83195 5.898 | 5 9.684
Flujo de caja acumulado 5 6,144 | § 1579 | 5 9897 |5 18,795 | § 28,479
Valor de Salvamento 3 1,081
Flujo de caja acumulado + Valor de Salvamento 5 1,222 % 6,144 § 1579 § 9,897 § 18,795 § 29,560
Tasa de Descuento 12%
VAN 15,150
TIR 66%
Afio de recuperacidn 2

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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5.6. Seguimiento y evaluacién

5.6.1. Indicadores a evaluar el cumplimiento
Tabla 38Indicadores

Area de produccion

PIC CGA=

1 GCI
Indicadores SA TH|CC|CN| % | PRI | % | Real [ Ideal [ % |Cualitativa
Indice de dsponibidad

Indice de produccicn

Indice de calidad

Indice de efectvidad

Huoras pesdidas ¥ paros en equipis
Subtotal

T & & F Ewn

Area de mercadeo y ventas

PIC CGA=

I GCI
Indicadores SA CH | % % | Real | Ideal [ % |Cualitativa
Cumpemiento ppto. de vertas.
Lanzamienios de nusvos producios
Muevzs lineas de negocio

Cligntes nusvos

%o ventas periodo anterion v Actual

Subtotal

TN

3 b |2
- = n e [

= WS
FEFEFER|G
m m o osom (S

Fod bl e

Area financiera

PIC CGA=

II GCl
Indicadores SA [UR | TH CN| % [PRI [ % [Real [ Ideal | % |Cualitativa
Endeudamiento total %
Cobertura de infersses )
Rentatilidad patrmonial %
Erecucion presupuestal de gasios %
Rotacion de cartera O

Subtotal

063
053
025
078

mmm = o2

Area de gesfion humana

PIC CGA=

I GCl
CN | % [PRI | % |Real [ Ideal| % |Cualitativa
025
063
063
025
0,78

Indicadores SA |UR | TN
Rotazidn de personal 1
Beenestar socal por empleado
Capaciacion de person %
Ausentismo por accidentes %
Eficiencia labora g
Subtotal

m m mm o3 R

Total dreas =
Evaluacion integral de la gestion

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana

Para el seguimiento y evaluacion de la nueva linea de negocio, se

procederan arealizar las encuestas a los clientes, en el momento de la puesta
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en marcha, debido a que existe la necesidad de conocer el indice de
satisfaccion que tienen los clientes en cuanto a las actividades que realizan
los empleados. Las &reas que se consideraran en el sistema de evaluacion

seran:

e Produccién
e Mercadeo y ventas
e Financiera

e Gestidn humana.
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CAPITULO VI

6. RESPONSABILIDAD SOCIAL

6.1. Baselegal

Como base legal para el presente proyecto de investigacion se ha
tomado el Plan Nacional del Buen Vivir el mismo que se encuentra amparado
bajo la Constitucién de la Republica del Ecuador y el cual representa un reto
hacia nuevos desafios tecnolégicos, técnicos y de investigacion buscando la

mejorar la calidad de vida de todos los Ecuatorianos.

(Secretaria Técnica del Sistema Nacional Descentralizado de
Planificacion Participativa, 2009):

El objetivo 3 del Plan Nacional del Buen Vivir trata solo la mejora de la
calidad de vida que existir en el pais el proyecto contribuird con la mejora de
la calidad de vida de la poblacién puesto que brindara un servicio que
beneficiara a los estudiantes de las instituciones educativas particulares
contribuird con su salud y a crear una cultura alimenticia basada en la ingesta

de alimentos saludables.

Objetivo 3: Mejorar la calidad de vida de la poblacién

La calidad de vida alude directamente al Buen Vivir en todas las
facetas de las personas, pues se vincula con la creacion de
condiciones para satisfacer sus necesidades materiales,
psicoldgicas, sociales y ecoldgicas.

El objetivo 3 del Plan Nacional del Buen Vivir trata sobre el cuidado de
la naturaleza y el mantener un ambiente sano y que sea sustentable para toda
la poblacion. En el proyecto se contribuira a dejar borrar una huella ecologica
y ambiental positiva puesto que los envases donde vendréa el lunch nutritivo

van a ser reutilizables y reciclables.

Objetivo 4: Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un
ambiente sano y sustentable.

Los elementos de la naturaleza eran Unicamente como recursos
supeditados a la explotacion humana y por consiguiente, eran
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valorados desde el punto de vista estrictamente econdmico. La
Carta Magna da un giro radical en este ambito, por lo que se
entendera el concepto de garantia de derechos de la naturaleza
sefialada en este objetivo en el marco del Capitulo Il, Titulo VII, del
Régimen del Buen Vivir de la Constitucion.

6.2. Medio ambiente

El presente proyecto de investigacion contribuird a dejaruna huella
positiva en el medio ambiente basandose en el Plan del Buen Vivir el cual
garantiza los derechos de la naturaleza y el de promover un ambiente sano y
sustentable para toda la poblacién. Se podr& realizar esto puesto que las
loncheras donde vendra el lunch nutritivo seran elaboradas en material
reciclable que también puede ser reutilizable. Al ser este material reciclable

se disminuira la contaminacion causada en el planeta.

Se utilizara una logistica reversa o inversa es decir se van a recolectar
estas loncheras y a realizar todo el proceso de desensamblaje y demas
procesos para poder tener una recuperacion de ecoldgica sostenida. Segun
(Cabeza, 2012) la logistica inversa es un proceso mediante el cual las
empresas pueden llegar a ser mas eficientes medioambientalmente por medio
del reciclaje, la reutilizacion y la reduccion de la cantidad del material que
utilizan (pag. 25).Dentro de la logistica inversa se busca el reciclaje de
envases es decir que se recolectaran las loncheras y se las devolvera a enviar
al fabricante de estas para que las procese y la empresa pueda contribuir al

medio ambiente.

Grafico 42Medio ambiente del plan de negocios

‘ MAYORISTA

Lo

PROVEEDOR FABRICANTE MINORISTA CLIENTE

|
V) l
" " REFABRICACION RECOGIDAY —

CALIFICACION

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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6.3. Beneficiarios directos e indirectos de acuerdo al Plan del Buen
Vivir

Gréfico 43Beneficiarios

 Los beneficiarios directos de este proyecto seran los estudiantes
de las instituciones educativas particulares que podran contar
con alimentos sanos que le aporten nutrientes a su dieta diaria y
balanceada ademas de energia y salud.

« Como beneficiarios indirectos se encuentran los Padres de
familia y la sociedad en general puesto que este proyecto
contribuira para como complemento de la dieta balanceada que
deben tener las personas en general.

« Tambien son beneficiarios indirectos de este proyecto los
directivos de estos centros educativos puesto que el mejorar la
calidad de vida de sus estudiantes esta dentro del Plan Nacional
del Buen Vivir, teniendo asi estas instituciones altos estandares
de calidad respecto a cuidad de la salud

Elaborado por: Ivette Andrade y Evelyn Quintana
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ANEXOS
Modelo de cuestionario

1) ¢Tiene hijos en edad escolar?

Sl
NO

2) ¢Género de su hijo?

Masculino
Femenino

3) ¢Cuéantos afos tiene su hijo?

De5a6
De 7a 8
De 9a 10

Mas de 11 anos

4) ¢Su hijo presenta algun tipo de alergia a ciertos alimentos?

S
NO

5) ¢Considera que en la actualidad los nifios en edad escolar son

vulnerables a adquirir malos habitos alimenticios?

S|
NO

6) ¢Considera que se debe tomar medidas para prevenir o mejorar

los habitos alimenticios en los nifilos?

S
NO
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7) ¢Esta satisfecho con los alimentos que se venden en el bar de la

escuela en la que estudia su hijo?

S
NO

8) ¢Al momento de que su hijo se dirige hasta la escuela, usted

prefiere?

Preparar el lunch

Comprarle algo

Darle dinero que compre

9) ¢Cuando compra algo para el lunch de su hijo, usted prefiere?

Tostitos

Galletas

Frutas

10)¢Queé alimentos le gustaria que se vendan en los bares de los

centros educativos?

Frutas frescas

Sandwich

Cereales

Fruta con yogurt y cereal

11)¢,Qué bebidas le gustaria que se sirvan en los bares para el lunch?

Batidos

Yogurt

Jugos Naturales

Agua

Leche
Colada
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12)¢,Cuénto estaria dispuesto a pagar por un combo que incluya algo

de comer y de beber en un bar escolar?

De $1,00 a 1,25
De $1,50a 1,75
De $2,00 a 2,25
De $2,50 a 2,75
Mas de $3,00 en adelante

13) ¢ Estaria dispuesto en adquirir un lunch que incluya productos y

bebidas alimenticias bajo el servicio de catering?
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